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CV. SARI NIRA NUSANTARA merupakan industri kecil dan menengah 
(UKM) yang memproduksi Sarinira Hotchocolate, merupakan serbuk 
minuman kemasan perpaduan antara gula aren kristal dengan dark chocolate 
premium, berkualitas dan anti diabetes. Sarinira Hotchocolate termasuk 
produk yang baru, karena belum dikenal masyarakat luas. Adapun tujuan 
penelitian ini untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat dan berdaya 
saing dengan mengidentifikasi dari menilai factor-faktor internal perusahaan 
dan eksternal lingkungan yang mempengaruhi pada perusahaan. 
Pada penelitian ini menggunakan analisis strategi pemasaran yaitu Matrik 
BCG (Boston Consulting Group), analisis  SWOT (Strength, Weakness, 
Opportunity, Treath) dan Benchmarking. Matrik BCG untuk mengetahui 
tingkat pertumbuhan pasar dan pangsa pasar relatif. Analisis SWOT untuk 
menganalisis yang menjadi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman. 
Benchmarking digunakan sebagai perbandingan antara Sarinira Hotchocolate 
dengan pesaing. Tujuan penelitian ini untuk menentukan strategi pemasaran 
yang baik agar produk dapat dikenal masyarakat dan dapat bersaing dengan 
produk sejenis lainnya. 
Hasil penelitian matrik BCG, berdasarkan hasil perhitungan tingkat 
pertumbuhan pasar adalah 15 % dan hasil perhitungan pangsa pasar relatif 
adalah 0,31< 1 sehingga berada di posisi quetion mark (tanda tanya). Pada 
posisi ini perusahaan harus memutuskan apakah akan memperkuat divisi ini 
dengan menjalankan strategi intensif (pengembangan pasar atau 
pengembangan produk) atau menjualnya. Hasil penelitian Analisis SWOT 
dari penilaian IFAS adalah 3,3 dan EFAS adalah 3,2. Maka posisi diagram 
SWOT adalah Growth (perkembangan), yaitu menggunakan strategi SO 
(Strength Opportunies) berupa Meningkatkan keunggulan produk, Menjaga 
pelayanan yang sebaik mungkin terhadap konsumen, Memperluas jaringan 
pemasaran di wilayah Yogyakarta dan kota-kota lainnya, Mengikuti pameran, 
dan Memperbarui informasi pada website dan jejaring sosial sebagai media 
promosi dan pengakuan masyarakat. Hasil penelitian Brenchmarking, produk 
Sarinira Hotchocolate memiliki keunggulan pada cita rasa coklat yang pekat 
dan aman dikonsumsi penderita diabetes. Namun, perlu adanya perbaikan 
dalam kemasan agar dibuat semenarik mungkin sehingga menambah nilai 
jual pada konsumen.  Harga jual yang ditawarkan cukup terjangkau tetapi jika 
dibandingkan dengan harga produk perusahaan sangat berbeda harganya jauh 
lebih murah. Pada pemasaran juga perlu adanya strategi dan penambahan 
distirbutor agar penjualan Sarinira Hotchocolate meningkat.   
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